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ABSTRAK 
 
 
Penjualan memegang peranan penting bagi perusahaan agar 
produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat terjual dan memberikan 
penghasilan bagi perusahaan. Keberhasilan usaha penjualan dapat 
dilihat dari volume penjualan yang didapat, dengan kata lain 
perusahaan mendapatkan laba. Penjualan terbagi menjadi 2 yaitu, tunai 
dan kredit. Konsekuensi penjualan kredit adalah munculnya piutang. 
Piutang merupakan salah satu unsur dari aset lancar dalam laporan 
perubahan posisi keuangan. Pada umumnya piutang memiliki jatuh 
tempo 30 hari sampai dengan 90 hari yang akan dilakukan setelah 
tanggal transaksi jual beli oleh pihak yang bersangkutan. 
PT.DIRI di Surabaya adalah perusahaan yang bergerak di bidang 
distributor mesin yang mempunyai beberapa permasalahan dalam 
siklus penjualan kredit. Salah satunya adalah piutang tidak tertagih 
yang menyebabkan kerugian piutang pada perusahaan. Selain itu juga 
ditemukan masalah lebih bayar (overpay) dari beberapa pelanggan. 
Kerugian piutang dapat menyebabkan penurunan laba yang juga 
dapat mengakibatkan penurunan kualitas perusahaan. Perusahaan perlu 
menerapkan sistem batas kredit (credit limit) untuk setiap pelanggan 
agar dapat meminimalkan tingkat kerugian piutang. 
 
Kata Kunci : penjualan kredit, piutang, kerugian piutang, credit limit. 
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ABSTRACT 
 
 
Sales play an important role for companies so that products 
produced by companies can be sold and provide income for the 
company. The success of a sales business can be seen from the sales 
volume obtained, in other words the company gets a profit. Sales are 
divided into 2, namely, cash and credit. The consequence of credit 
sales is the emergence of accounts receivable. Receivables are one 
element of current assets in the statement of changes in financial 
position. In general, receivables have a maturity of 30 days to 90 days 
which will be made after the date of the sale and purchase transaction 
by the party concerned. 
PT.DIRI in Surabaya is a company engaged in the machine 
distributor that has several problems in the credit sales cycle. One of 
them is uncollectible accounts that cause loss of accounts receivable 
to the company. In addition, there were also problems overpaying 
from several customers. 
Debt losses can cause a decrease in profits which can also result 
in a decrease in the quality of the company. The company needs to 
implement a credit limit system for each customer in order to 
minimize the loss of accounts receivable. 
 
Keywords: credit sales, accounts receivable, loss of accounts 
receivable, credit limit. 
 
